

《可复制的演说表达力©-打动客户和领导的商务演讲与汇报》

【课程对象】营销人员、各级管理者、路演竞赛人员及其他各类型需要正式汇报、演讲的人员

【课程时间】2024年6月29-30日

【课程地点】广州开课
【课程费用】4800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费，交通和食宿费用自理


拜耳/IBM/思科等全球五百强首席演说教练

实战经验——埃森哲、阿里巴巴、IBM、德国拜耳、招商银行、奔驰等语言表达教练谈判咨询顾问。
专业背景——致力于商务谈判、实战语言演说，谈判销售，职场演说、高情商沟通、高效表达力领域的研究以及培训；拥有长达12年的商业教育培训工作经验；《超级演说家》实战导师；著有书籍《精准说服》《会讲故事的人前程都不会太差》。
授课特点——语言风趣幽默且通俗易懂，课程方法技巧多，在互动中可以体验老师的演讲魅力。
主讲课程——故事影响力、全场景沟通训练营、精准说服、优势谈判、可复制的销售表达力、可复制的演说力等。
服务客户——中国传媒大学、南京理工大学、天津大学，拜耳、罗诊、诺和诺德、埃森哲、奔驰、松下、招商银行、阿里巴巴、强生、雷克萨斯、思科、安联、IBM、新华网、可口可乐、丰田汽车……

“股神”巴菲特曾经说过一句话：“你要学会商务演讲，这是一项可以持续使用五六十年的资产。否则，你就要承受五六十年的损失。”注意力越来越稀缺的职场中，越来越多场合需要演说，也许只有一分钟的时间，就决定了接下来的很多种可能性。罗翔因为风趣幽默的“张三说法”在网络上迅速走红；董宇辉因为妙语连篇、金句频出，在卷破头的直播行业杀出一条无人能匹敌的赛道——这些引领一时的网络顶流证明：有实力的人，加上会表达，才会被更多人看见，也能更好地把握机会。在你的职业生涯中，你是不是也有这样的感受——

  因为说话太过直白、不讲情面而被嫌弃或者因为说话过于委婉达不到目标

  做好充足准备，但一开口就是不自信，大脑一片空白，没底气，表达混乱，紧张怯场

  同样的意思，别人说出来就是更容易获得周围人的认同，获得客户的认可，而自己总是词不达意

针对以上问题，我们特邀全球五百强首席演说教练柳金秋女士，与我们一同分享《可复制的演说表达力©——打动客户和领导的商务演讲与汇报》的精彩课程。本课程从演说表达的动机找寻、精准有力的素材搜集、高效清晰的演说框架、制造情感共鸣的核心技巧、不同演说场景的演说方法，从知道到做到，让你从听到到说出来；让演说，成为职场铠甲。


【企业收益】
1、精准传达信息，提升企业影响力和感召力，塑造良好的社会形象，提升企业知名度，树立品牌，提高情绪价值；

2、借助公众表达，对商业伙伴和顾客施加积极影响，快速促成决策，传播企业理念，促成合作和购买行为；

3、以故事为载体，结合企业文化，借以文化落地，使文化更好的融入到企业内部；

4、增强员工凝聚力和向心力，营造和谐的企业氛围、提升企业效能

【岗位收益】

1、掌握与人黄金一刻的链接思维和演说结构

2、掌握精彩的开场与结尾设计框架

3、能够练好台风、提升气场

4、学会如何控场与处理突发事件


每一个模块都由讲解、演示、练习、点评四大流程组成，确保课程学习节奏与现场体验。

全程干货，每个模块提供相应的工具包、互动表等关键工具，确保课程落地及有效课后复制。

内容符合成人教学原理以及国际流行教学设计，让学员听得懂、记得牢、能传播。


第一模块：【重新定义演说】

发生在真实职场和商业中的演说，更需要能够传递观点、有效共情、达成认同，围绕特定的目标发生转化。而思维决定了演说方式和方法，自然决定了演说结果。此章节从最底层的演说思维开始，了解真正的演说意义。

一、参透演说的本质，掌控场景需求，让表达更具转化力和影响力

1、演说思维的切换——抛弃模仿和演说套路，把缺点变成特点，学会掌控自如

2、演说动机的获取——演说不是培养自信，而是找出表达的动机

3、演说的高效转化力——直击人心，把【能说】转化成【会说】

二、影响力演说三维角度——在最短时间，用对方最少精力，表达最高效内容

1、【注意力】

（1）要么让听众喜欢，要么和听众有关

（2）获取更多听众兴趣点走进自己语境的核心关键

2、【共情力】

（1）用听众世界的有效演说模式传递内容

（2）创造情绪价值，找到理性和感性的结合，激发听众行动

3、【影响力】

（1）需要克服本能习惯的自我倾诉型

（2）能够达成兴趣和共鸣的分享型

（3）能把语言转化成他人观点认同和行为引导的影响型

三、区分表达的五维场景，任何场景都能驾轻就熟

1、沟通---将双方置于同一平面的信息交流

2、说服---在自己没有话语权时，施加以对方影响力的表达

3、谈判---不瓜分存量而创造增量，把冲突变成合作

4、演说---有效观点的传递和话语权的形成

5、辩论---通过思辨表达，获得第三方支持

【练习】：设计目标，隐藏目标，改变他人行为或观点的影响力表达

第二模块：【演说前的精彩准备】

好的演说前提是要做好充分的准备：演说的素材，目标，听众以及演说的主题。无论是激励、传播、教育、说服等任何一种目标，你都需要围绕他们进行你的讲前准备。

一、以终为始表达目标，最打动人心

1、新表述——常识包裹外衣

2、新资讯——建设性信息植入

3、新观点——获得启发感

二、新观点的生产方法，把话题的语境发生扭转和迁移

1、目标凝聚伙伴

2、伙伴提供方法

3、方法服务目标

三、了解听众，探明演说对象的真实需要

1、明确听众的组成---满足听众的需求，让听众快速走进你的语境

2、建立和听众间的信任纽带——通过转化力走进听众内心

3、破除主观思维---让听众感受到你的善意

4、听众动机获取---不是要讨好听众，而是要在我们的表达动机和听众想听之间找到一个交集

四、设定主题，让表达观点明确

1、提问式主题

2、对比式主题

3、诱惑式主题

4、故事式主题

5、挑战式主题

【练习】：通过挑战主题代替概念，设计一个场景化演说主题

第三模块：【把握关键】

认同你才会认同你的背后的一切，借助开场，快速赢得首因印象。

一、从【知道】到【认同】，你的开场到底应该展示什么

1、人设---因为相同而接受你，因为不同才会选择你

2、演讲人设提炼---找到自己基于目标的核心认同点

3、调整优先级---不说自己想说，而说对方想听

二、构建斜坡——建立和听众的共同气场

1、人际接触---释放善意

（1）肢体

（2）注意力

2、构建相同---找到人和人之间可能交织的共同点

（1）结构性相似

（2）个体性相似

（3）一致性机理

3、给予认同---用权力秩序给听众创造安全感

（1）构建安全感

（2）用好感抵充恶感

三、以不同目标为导向的开场方法

1、突出优秀、展示自我的【数据法】

2、恐惧解除、展示真诚的【自嘲法】

3、共鸣听众、展示差异的【金句法】

4、深入了解、达成认同的【故事法】

5、吸引听众、带入关注的【提问法】

【练习】：因为相同接受你的人设找寻，和因为不同接受你的人设设计表达

第四模块：【揭秘演说结构之美】

有逻辑地表达，让你的思维不再混乱，更具影响力。

一、感性结构——在场景中完成自我说服

（一）故事素材——我们不是没有故事，只是缺少善于发现故事的眼睛

1、如何挑选对客户有益的故事素材

（二）故事框架——有波澜的故事才是吸引人的故事

1、跌宕起伏的故事

2、差异化的观点

3、平易近人的主张

（三）故事画面感——身临其境，赢得共鸣

1、增加感官信息，让谈判或沟通对象身临其境

2、切换不同的视角，为故事注入新鲜感

3、画面生产思想的五维场景

二、理性结构 —— 不是讲，而是帮助对方去听

（一）基于目标定主题——做事情如果没有目标，再努力也没有共赢的结果

1、确定目标

（1）ab法则

（2）目标的场景演练

2、设计序言

（1）语言的三个阶段

（2）抓住对方注意力的故事性原理

（3）设计序言的四要素

（4）序言四种不同模式：标准式、开门见山式、突出忧虑式、突出信心式

3、设计主题——表达主题的三大原则

（1）S简单

（2）A准确

（3）P利益

三、线性结构 —— 建议型框架激发决策

1、需求性：以问题导向、利益导向或目标导向为基础，判定目前存在的问题

2、根属性：问题的根源以及所属因果关系

3、解决力：政策或方案的执行力、可行性及效果的评估

4、损益比：政策或方案落地的利弊比较

四、非线性结构 —— 观点共鸣型结构赢得认同

1、定义——建构语境，展现惯例

2、标准——比较标准的公开是建立共识的前提

3、推论——给出核心信任

4、价值——打造情绪价值

第五模块：【故事影响力】

故作高深的人讲道理，真正厉害的人讲故事；掌握一套故事力法则，实现有效传达，提升感染力、引爆影响力的演说秘诀。

一、在处境下塑造想传递的观点

1、处境决定了主张的内核

2、事实=选择性聚焦+偏向性诠释

3、处境之争

（1）用可被感知的情绪带来带入感

（2）用发现盲区带来启发感

4、事实判断

（1）找到欲求

（2）制造恐惧

二、好故事的标准与要素

1、好故事的三大标准

（1）清晰：没听懂是白搭

（2）好奇：让听众一直追问“后来呢”

（3）共鸣：没有共鸣是“自嗨”

2、故事的核心六要素

（1）代入感、认同感、辨识度的人物

（2）背景占据故事的比例

（3）冲突的3个层面

（4）用故事的高潮彰显自己

（5）用对话塑造点睛之笔

（6）让故事升华的结局

三、故事的模型——直接可用的故事公式

1、我是谁的故事

2、我从哪里来的故事

3、我为什么的故事

4、我很厉害的故事

5、短板故事——从缺点变特点

6、换赛道故事——从反对到支持

7、缺陷故事——从外力到内驱

第六模块：【可复制的影响力演说技巧】

怎么说比说什么更重要，表达的技巧不同，听众接收到的感知自然不同；内容的设计彰显你的演说价值，如何让你的演说更精彩，你需要掌握的必备演说技巧。

一、现实扭曲立场

1、切换观点、达成说服

2、转化维度看主题

二、数字的力量

1、数字的场景运用

2、结合主题的数字使用技巧

三、使命感的力量

1、传递社会意义，赢得听众支持

2、让演说更具价值的三种方法

3、愿景式话术，快速化解听众的心理隔阂

四、高密度排比

1、强化观点，升级语言呈现力

2、高密度排比的罗列技巧

五、多元表达

1、话语资料的多元

2、对观点的精准修辞

六、幽默的力量

1、得体的幽默，瞬间俘获听众的好感

2、幽默的基本公式

【练习】：包装观点，综合呈现演讲张力和感染力练习

第七模块：【设计意犹未尽的精彩收尾】

一场演说的收尾直接决定了听众带着怎样的状态离开，而单纯的谢谢和粗糙的收尾就像电影烂尾一样，甚至掩盖了前面所有的高光时刻；怎样打造一个意犹未尽且激发行动、转化目标的收尾，在演讲中至关重要。

一、收尾的有效避雷

二、精彩结尾的万能公式

1、结构总结，传递重点信息

2、真诚感谢，激发听众认同

3、简单呼吁，促进有效行动

4、共情故事，打造情感共鸣

5、点睛金句，激发核心记忆

【练习】：设计意犹未尽的演说结尾

第八模块：【化解焦虑和紧张】

当众讲话的恐惧源于对紧张的认知和接受，不接受即不可改变，但紧张和兴奋就像硬币的两面，只要转化心态和找到方法，紧张便是你呈现的一种助力。

一、了解紧张的原因，从【接纳】到【改变】

1、了解压力和紧张背后的逻辑，揭开恐惧的面纱

2、登台前的心里建设，跨越心理障碍，自信表达自己

二、紧张克服之【治本】

1、改变从接受开始——压制压力，只会让压力转移其他地方

2、心态转化——把索取者心态转换成给予者心态

三、紧张克服之【治标】

1、自我赋能——演说前的自我激励话术，克服恐惧障碍

2、高能量姿势——从行为入手继而改变心里

3、调整状态——用提前进入对话模式改变演说心境

4、压力转化——大脑空白时的紧急救助

5、结果预设——不让空泛的想象成为阻碍

6、寻求反馈——快速从紧张到兴奋

【练习】：紧张缓解的舞台展示

第九模块：【演说呈现】

穿戴得体可以让你魅力四射，肢体语言能够塑造你的神奇，眼神交流也是一种态势语，演说不仅有说，你也需要借助演才能更好地展示你的内容。

一、气场修炼——提升自信的有力武器

1、修炼站姿和手势，培养强大气场的有效方法

2、精炼眼神，让魅力产生颠覆性变化

3、走出一道舞台风景

二、话语控制

1、流畅、精准、高效

2、停顿、反转、控制

三、塑造完美形象，抓住听众眼球

1、你看起来像比看起来是更重要

2、符合主题的服装也是一种无声的演说

第十模块：【场景应用】

通俗易懂的即兴表达公式，最简单的方法帮你解决职场中大部分的沟通难题。

一、职场即兴表达：提升效率赢得认同的万能秘籍

1、高效汇报工作四步法——让领导看到你的能力

2、让领导瞬间get主题的三步汇报法——让你汇报表达有主见

3、清晰下达工作的三步法——不再让员工不明所以

4、检查下级工作三步法——化负面情绪为积极行为

5、新岗上任发言公式——赢得职场第一认同感

6、职场表达观点——把话说到点子上的三步法

二、社交即兴表达：逻辑清晰、脱颖而出的即兴表达

1、做一个有思想的社交达人——打造独特的人格魅力表达三步法

2、朋友聚会万能表达——让回忆成为表达高潮

3、夸人就要夸到心坎里——培养社交中的高情商

三、应对问题的即兴表达

1、提意见的即兴表达——避免沟通矛盾， 提高社交竞争力 

2、请求解决问题——同一阵营法，快速建立情感共鸣

3、被客户质疑的三步表达法——以对方的需求为切入点，瞬间抓住对方心理

4、拒绝他人的三步法——不再让拒绝变得尴尬

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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紧急不重要、不重要不紧急”的事情吗？列为计划的，本就应该是重要或紧急之一的呀！为什么会有这样的矛盾呢？如究下去，我们对时间和目标管理，也仅仅是知道层面，而没有真正更无法
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